





























Thispaper nalyzes why aJapanesehome builder(Selco Hom  Corp.)entried
the importedhome business and how its purchasing system of oreignhome materi-
als i  tructured.It is found hatthefrequent c ang sof the purchasing system are
the result of the increasing negotiationpower of Selc  Home and the change in
business environments of Selco H me and its main Canadian supplier(Viceroy
Home Limited).Finally  modelof a negotiationgame is applied to find what will
bethe criticalfactorsto stabilizefdestabilize thetrade r lationship of the Japanese
andCanadian home builder.
I はじめに







l ) 本1商の作成にあたっては, l997(平成9)2̃000(平成l2)年の4年間で, セ














































さらに, 多くの間題に直面しながらも, 発注価格の取り決め, 梱包方法や
品質管理方法の徹底などによって, システムの細部にまで制度化が進んで




ライヤー の工場移転から引き起こされたロジステ ィ ッ クスの変更, ならび
にセルコホームとサプライヤ一間での交渉力の変化にともなう決済条件の
見直しなどに触れ, そのような変化を生み出した原因についても検討する。







各段階への移行が, 経営環境や交渉力の変化によって引き起こされ, さ ら
に交渉上のパワ一関係が発注規模(スケ ール) によってかなりの程度影響





題点を明らかにし, 本稿のむすびにかえる。 なかでも, 輸入住宅ピジネス
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輪入住宅の資材調達システムに関する一考察












数がl00名をこえ, l993 (平成5)年には社名をセルコホームに変更した3 )。












ライフサービス事集 <費貸>仙台国の約l,800戸の費責物件を管理 ・ 提供,
< 通 > 土 地 ・ 中 古tt宅など仲介業新。
<サービス>引8し後の定期点検0アフターサービス,
< リ フ tムー>增・改基・外解・インテリア等のコンサルティング.
パートナ シー-,プ事業 ■la入住宅のフランチャイズシステムの理営
■費材国逢・設計・確工・販売に至るノウハウの提供とコンサルティング
(出所) セルコホー ム提供資料より作成 (l998年)。
2)セルコホームの詳細にっいては.館蒔(l997)および村山(2000)を参照さ
れたい。
3 )  セルコホー ムの会社案内を参照。











の平均年齢は, 男子従業員が30才4ヵ月 (平均動続年数4年lヵ月), 女子




(l994年4月開設), 仙台北支店(1994年l0月開設), ホームコー ディネー ト
事業本部(1996年6月開設)が配置されている。市外および県外では,宮城
県古川市に古川営業所(l997年3月開設), 山形県山形市に山形支店 (l997








5 )  セルコホーム「営業報告書』 l997年次を参照。
6)セルコホーム 「営業報告書」各年次を参照。
7 )  セルコホー ムの会社案内を参照。










iii ■■ ■■■ ■■■
■l,
l ._
l ■_ l l, ■ i _


















R7 a7 1_22 1j1 ■■■=ii ■■■■■■ .■■■ .■ .■ .■ .■




ウハウの提供を受けて各地域で輸入住宅を建設, 販売するパー トナー シッ
プ加盟店が全国的に展開されている。 加盟状況としては, 1998(平成10)
年末時点で40社となっており, 1999(平成11)年5月中には68社にまで増







9) 『日本経済新聞 (東北経済)』 1998年12月23日付けを参照。


























































































1年日 2年日 3年日 4年日 5年日
(出所) セルコホー ム関係者へのヒアリングをもとに作成。






































ll)  セルコホーム関係者へのヒアリング (l998年5月l8日) よ り。
l2)ちなみに.最大手のl社である三菱地所のl998(平成l0)年度フリー・キャ
ッシュ ・ フ ロー  (当期純利益+減価債却費) は635億7500万円となっている
(「三菱地所有価証券報告書』l998年3月)。セルコホームについては,正確





た。 いまや大手ディぺロ ッパー であっても, バブル崩壊以後の景気低迷と,
そこで生じた地価の購落に対処できずに, 倒産の危機に直面していること
は既に明らかであるl3)。
このような状況を鑑みて, セルコホー ムは, 既存のディぺロッパ一型の
事業展開を見直し, よりリスクの小さい注文住宅に本腰をいれる姿勢を打





しかし, 注文住宅は, このように魅力的な事業領域であることから, 大
手プレハプメー カーや工務店などのライバル企業が乱立し, 市場では激し
い競争が展開されていた (図表7)。 そのため, セルコホー ムなどの地方中
小メー カーは, これまで際立つた製品企画力や広告力を保持していなかっ
たことから, 同市場では常に苦戦を強いられてきた。 しかしながら, 先に






l3) 例えば, 2000 (平成12)年3月7日時点の株価終値は, 例えば建設分野では東
急建設(東証1855)が1株64円,長谷工コーポレー ション(東証1808)が1株
41円, 不動産分野では藤和不動産 (東証8834) がl株61円となっており, 1株
100円という1つの危機的水準を大きく割り込んだ銘柄が做見されるようにな






















































































(注)原則完工ぺース。 ミサワホーム, 設水化学工業, ナショナル住宅産業,,




リング調査などでも) 正確に特定することは難しかった。 しかし, あえてそ































時期 施l取, 政 策.例度 内容
l992年6月政府 生活大国5カ年計画 (富沢政梅) 東f商大部市で動旁者が平均年取の5倍a度で住宅をm入できるようにする。





















(出所) ●a入住宅産業協識会提供費料 (l998年) および同協識会へのヒアリングより作成。
今後3 ヵ年以内に 「先導的役割を担う特定の事業 (リーディング・プロジェ









































a1:l3 7 M ._. l'
m。..i.i . .
3.024__ 1.7S3 l''''''i- .l. . . . . . .
(出所) 建設省住宅局住宅生産課によるアンケート調査 (各年次) ょり作成。





時を同じくして,諸外国のホームビルダー ( 住 宅 メ ー カー )も日本市場
への住宅の輪出に関心を示し始めた。 例えば, セルコホー ムの資材サプラ
イヤー であるカナダの「ヴァイスロイ・ホームズ」(Viceroy Homes Limit-
ed;以下,ヴァイスロイと略記)によれば,「l993年にJETR0の招待でリン
ドル社長は日本各地で開催される一連のホームビルダー セミナー に参加し
ました。 このセミナー を通じて同氏は日本市場でカナダ製のパッ ケ ジー
ホームが一般市場向けにも十分売れるという強い感触を得ました」 と当時
の状況が回顧される18)。 とりわけ, カナダでは国内市場が長期的に低迷




していたことからl9), 同国の幾つかのホーム・ビルダー は, 「在日カナダ
商工会議所」(The Canadian Ch mber of Commerce in Japan)との協力体制
のもと, 約l50万戸という世界有数の新設着工戸数を誇る日本市場への輸
出に真剣に取り組んだのである2o)。
まさに, こうした企業内外の諸事情は, セルコホー ムが輸入住宅事業に





カーのフランチャイズ商品) と 「円高を利用した輸入ツー パイフォー 」の比














20)Goverment of Canada『カナダ産建材業界への投資機会」およびT he





このような理由から, セルコホームは, 北米式ツーパイフォ のー導入を








て資材の価格をなかなか明らかにしない。 カナダ人は, 素朴で, 価格もす
ぐに明らかにしてくれ, しかもどのメー カーから見積りをとっても大体似
たような価格である。 人件費も安いし, 実際の見積りを比較してみるとア
メリカよりカナダの方が安かった」23)という。 ここに, セルコホー ムは,
カナダからの輪入を計画していくことになる。
ついで, 「カナダのどの地域から輸入するのか」 という間題にも直面す





価格, いわゆるジャパン・プライスが横行していたという。 また, 通産省
からも 「日本人副れしていない会社にアプローチした方が良い」 24) とい
うアドバイスを受けたことから, 資材サプライヤ一候補の探索範田を東海








(1) コンソ リデ ターーを介した調達体制
上で述べた基本方針を実行するにあたっては, まず資材調達体制の整備
が不可欠となるわけだが, セルコホームは一体いかなる体制を構築してい










ついで, ビルダーが資材を製造, 出荷し, さらにA社が現場までの輸送行
程を管理,調整することになる。 このため, 図表llのコンソリデータ一依
存型にみられるように, セルコホー ムは外国のビルダー や船会社と直接接
触しなくても良い状態におかれていた251。 それは, あたかも国内で建材
間屋を利用している時と同じように, 現場の施工管理者が, コンソリデー
























しかった。 もちろん, 住宅を試験的に輪入するだけならば, 自前の資材調
達システムの構築はコスI、的に割にあわず, もってコンソリデーターを利















































まず, カナダ側の資材サプライヤー を探索し, 選別する作業に取り掛か
らなければならなかった。 セルコホー ムの会社案内によれば, 最初は 「数
あるハウスメ カーーの中でも信額と実績の厚い「ヴァイスロイ社j, 『ロイ
ヤルホー ムズ社』, 「ニューファプ社』 と提携」 (但し会社名の日本語表記を一
部修正)することで,複数発注体制を敷いていた。ヴァイスロイはカナダ
のオンタリオ州スカーバラ(Scarborough), ロイヤルホー ムズ (Royal
Homes)も同じオンタリオ州のウィンガム(Wingham), ニューファブ










ところで, セルコホー ムが複数発注をおこなった理由としては, 以下の
2点が考えられる。 lつはリスク分散の手段である。例えば,あるサプラ
29) セルコホー ム関係者へのヒアリング (l998年5月8日) よ り。
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ヤ一側に受諾させることもできた。 もちろん, 複数発注体制を敷けば, そ















しかし, セルコホームは, ネルソンホー ムズの資材価格が安かったことから








置する 「デッセンホー ムズ社」 (Dessen Homes) 3l)などのホー ムビルダー
からも購入した経験があるという。
②集中発注方式
しかしながら, l995(平成7)  ̃ 1997(平成9)年の間にセルコホームは
ヴァイスロイとの関係を次第に深めていき,1998(平成10)年までには資
材発注の大部分をウ' ァ イ ス口イに集約していった。 もちろん, セルコホー
ムの輸入住宅への参入動機が注文住宅部門の強化にあったことから, 注文





















実は, ヴァイスロイにも, セルコホー ムからの提案に応じなければなら
















カ ナ ダ .アメリカ:日 本 .そ の 他
l996 (平成8) 年3月 38% 7 %  l 53% ・ 2 %
l997 (平成9) 年3月 22% l l2% : 62% 4%








l35 l6 . l2 %…
-一……一一一l8l一……一…… 1--一…………………29………一一一一一… 1-i6%
l79 : 26 : l5%
(出所) ヴァイスロイ提供資料およびヒアリングをもとに推定。























て他社との取引を拡充したり, ドイッ, 韓国, チリ, 中国などの外国市場
を開拓するための努力を払つているが, 現在までのところ大きな成功を収






か。 ここでは, セルコホー ムとヴァイスロイの取引のなかで起こった失敗
と対応という試行錯誤の過程をより具体的にみていきたい。
まず, 発注した部材が正確に届かないことが間題となった。 例えば, セ




は, 基礎をっくり部材を待つていたが, トラックが着いて, いさコンテナ
を開けてみると, 2階建ての住宅なのに1階部分しか部材が入つていなか
37)セルコホーム関係者へのヒアリング(l998年9月2l日) ょり。〔〕内は,  村
山が加筆した。























るまる1人, 専門的に動かなければならない状況にあった」 4l) という。






















くに, サプライヤー の工場で内製化されていない部材については, サプラ
イヤーが外部の会社に発注するための時間も付加されることから, この運
れは一段とひどくなる。





























しかし, それでもなお小さな間題が続出した。 例えば, 図表l9にみられ
るように, 下駄箱などの板は, 化粧仕上げされなければならない面と違つ
た面を仕上げてくる。そこで, lつの代替案として全ての面を仕上げるよ
うに助言してみると,サプライヤーは 「グ ッ ド・アイディアだ。しかも価
格は同じでいい。 どうせ失敗している方が多いのだから」 47) と応じてき






下 開 な ど  /
B A
・-------・-・-・-・・--・・・一ll l_l l・_l l l・l l l・・l l l l l・l l l・・・ll l・l l l l l l・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・一一 一 ・・・・・一”・ ::
Aaをtt上lfるよう指iiしたI二もかかわf 、A画を仕上げず、量に接して外からは見えない :





































な対策がとられ始めた。 まず, 日本人スタッフの增員が図られ, また有料
の技術資料, 例えば 「施工マニュアル及びこれを補助するビデオ類 (姻体
構築,窓やサイディングの取付け. 断熱材やドライウォールの取付けなど)は全
て日本語」5l )で準備された。 なお, ヴァイスロイは, 先に述べたように







う。いまや, ヴァイスロイは, ホームピルダ のー本業である生産機能だけ
でなく, 取引面でのケア, いわゆるコンソリデータ一機能を拡充したうぇ









側面をみてきたが,当然,そこには「ロジステ ィ ッ クスの構築」や 「発注
業務の制度化」など, より業務的な(operational)活動が内在していた。

























万カナダドルで売却された)あるいは「ポー ト ホー プ工場」(port Hope
Plant;1998年時点で, サッシ, 住宅の構造壁, 内外装などを一度生産している工
場。 ス力一バラ施設の売却によりサッシの製造工程が新たに同工場内へと移設され






ともあった。 そして, 港に連ばれたコンテナは, 船への積み込みを待つこ
とになるが, ここで通常3日̃ l週間程度の待ち時間が必要となる。
コンテナ船による海上輸送には, 船会社 「エパーグ リー ン」 (EvER -
GREEN) が連行する 「北米/ 日 本・アジア/地中海コンテナ定期航路」
が使われた (ただし, 後で述べるように, エバーグ リ ンーの仙台港撤退によって
船会社の入れ替えがみられる)。出港間隔は遇l回で,通行経路はアメリカの
タコマを出発し, カナダのパンク バーー,仙台,東京,大阪,博多を経由
し, 高雄, 香港, シンガポー ルなどに寄港していく航路であった(図表22)。




タ コ マ ̃ パ ン ク 一 パ ー ̃仙 台 ̃東 京 ̃ 大 阪 ̃
W 多 高̃雄 番̃港̃シンガポール̃ポートケラン̃ コロンポ̃ジェダ̃ スエズ
ラ̃ルナカ̃ ジェノパ̃ フォス バ̃ルセロナ̃ バレンシア̃ ト リエステ̃ ジェ
ダ シ̃ンガポール̃ 番港 高̃雄 大̃阪 東̃京 タ̃コマ
◎寄港地
◎寄港間隔 題 l 回






52) なお, エバーグリーンのホームペー ジに記較されているTranspacific North-
west Service (太平洋超え北西サ ビース) という航路の航行スケジュー ル
(Sailing Schedule) によれば, バンクーパー→東京が約2遇問となってい
る。さらに,東京→大阪が約l日であることから, 仙台までの輸送時間は2
遇間前後と推測される。 もちろん, 各港における積み荷ないし荷卸しの量に
応じて, 確泊時間が異なり, ゆえに寄港スケジュー ルにも誤差が生じる。 残
念ながら, 後で述べるように. 北米/日本・アジア/地中海コンテナ定期航
路の仙台港への寄港中止が決定され, 今となっては, その航路上のパンクー







































されていく。 同時に, 原因が海上輸送中の事故にあると判断されれば, こ
の時点において海上保険の適用を申請しておかなければならない。 そのた
め, セルコホー ムでは, 倉庫での検品業務こそが, その後のトラブルを回
選するための重要な仕事のlつと位置づけられている。
他方,パー トナー (フランチャイジー)向け物流にっいては,バー トナー
の近接港に荷場げされ, それぞれの倉庫へと陸送されるが, ここまでがセ




れば, ただちにバートナ のー施工現場へと配送するが, ストックがない場
合には外国のサプライヤー から配送してもらうための手続きにはいる。 な





ちなみに,フォワー ダーとは「自らは輪送手段を持たないで,キャ リ ア
-l25- 4l
一東北学院大学論集経済学第l47号


















れている。 ちなみに, これまでの入札には, 大手から中小規模の会社まで
多数のフォワーダーが参加しているという (ちなみにl998年9月時点では三
菱倉庫系列のフォワー ダーと契約していた。 また, 2000年5月に提供された資料の
なかにも. フォワーダーとして三菱倉日iの社名が記されている)。
また,セルコホーム物流部は, このフォワー ダーと協力しながら,エバー






































容は図表25のように説明できよう。 まず, セルコホー ムでは, 「α, β,
r,-一」(何れの記号も仮称)といった幾種類かの基本図面(いわゆるフォー















面がセルコホー ム設計部門にストックされるまでになった。 現在では, こ
うした注文の多様化と, それに対応するための時間および費用が物流部の
個みのタネになっている。
つぎに, セルコホー ムで決定された指し値と図面は, ヴァイスロイに送




























で6 7̃棟ずつ, lヵ月間で25棟ずつ, 3 ヵ月間でl00棟を建設する計画
を立て, サプライヤーに安定的かっ定期的に資材を発注していける状態を
作り出すことを意味する。すなわち, ここでは, 一定量を反復的に発注す
ることで, セルコホー ムとサプライヤーとが共に, 資材発注, 製造, 輪送
業務を定型的に処理しやすい状況を作り出すことが企図されたのである。
しかしながら, 顧客というのは, いったん商談が成立してしまえば, 住宅
をできるだけ早く手に入れたいと考えるのが普通である。 それゆえ, この
方法では, もっとも早い願客ともっとも遅い顧客との間で納期に3ヵ月近














みてみると,特にパートナーにっいては, 2通間分で十数練の図面, と き
にはl,:l月分の図面を一気にあげてくることもある。 このような状況では,
物流部は, 一度に大量の案件を処理しなければならなくなり, また業務の







期の3 ヵ月, さらに l週間単位での処理に変更されてきた。














l997 (平成9) 年ll月にはPVC断熱サッシを製造していたスカー バラ施設
が203万6,000カナダドルで売却された。 ま , この売却をうけて, サッシ
製造工程はポートホー プ工場内に移設された (同工程は, 1998年9月23日の
調査時点で, ポー トホープ工場内において順調に稼l動していた)。
このリ ッ チモンド工場の新設という投資行動には, ヴァイスロイにおけ
る (とりわけ西海岸からの的出に有利な日本やアジア請国など) 輸出市場開拓へ
の強い意志をみてとれる。 しかしながら, 工場新設の動機は, それだけの
理由のみで説明されるものではなかった。実は,図表27のように,リッチ
モンド工場新設によって, ヴァイスロイ側でもある程度の物流効率の向上
が期待できたのである。 すなわち, 工場が新設される以前は, カナダ西部







うにして, 西='・東, ついで東=1,西といったように, 輸出用物流にはかなり




強いたことはいうまでもない。 例えば, 図表28にみられるように, ヴァイ
スロイは, B.C.州近辺において新たな外注品のサプライヤー をみっけなけ

























ある。当初,セルコホームは,「信用状決済」(payment byletter of credit;























システム部東銀リサーチインターナショナル (l996) などを参照。-l35- 51
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図表29 決済条件の変更






(確認信用状) からunconfirmed L/C (無確認信用状) に緩和された。 con-






表示がない信用状が無確認信用状J 58) といわれ, このunconfirmedが通常
のL/Cと考えられる。 しかし, 「発行銀行の信用について不安がある場合,
または発行銀行所在地に政情, 財政. 戦争などにっいて不安, すなわちカ
ン ト リ ・ーリスクがある場合」 o)は,発行銀行以外の銀行が二重に信用
を供与する一段と厳しいconfirmedという条件が適用される。 当初, セル
コホー ムとヴァイスロイの間では, このconfirmed L/Cが採用されていた
が, 当然そこでは確認銀行に支払われる 「危険負担料としての確認手数料








」 6o) という付加的コストが発生してしまう。 そのため, セルコホームは,




ようにunconfirmed L/Cが通常のL /Cであると提え, 以下では単にLl'Cと記する)
















者から送付されてきた船積書類のなかから船荷証券 (bnl of lading) を船
会社に提出し, コンテナの受取りと運賃の支払いを済ませる。
このように, L/Cという条件下では, 原則として代金決済は, 船積みが
60) 東京銀行システム部東銀リサーチインターナシaナル (l996), 85頁。

































そこで, セルコホームは, 「信用状の伴わない荷為替手形」 (documenta-
rybill of exchange without L/C)であるD/Pという決済条件への変更を企図
し, それをヴァイスロイに認めてもらうことになった。




















このようにして, D /Pでは, コンテナが日本の港に着いた時点で銀行間
の決済が完了することになる。つまり, セルコホームは, コンテナが入港
する少し前に取引銀行に代金を振り込み, そこで船積書類を入手し, 積荷
を受けとる準備に入る。 したがって, 先に述べたように, L/Cが船積み時



























































うまく実行されれば, セルコホー ムからみた円建ての資材価格は, ある程
度まで平準化されることになる。































ており, これによって為替変動の損失は十分に吸収できている」 69) とい
う。 この船会社との輸送代金の交渉は, フォワー ダーの協力を得ながら年
2回行われており, ここで決定された輸送代金と為替レートは以後6ヵ月
間固定されることになる。





















69) セルコホーム関係者へのヒアリング (l998年8月7日) よ り。
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そが, もっとも頭を個まされる事業運営上の間題であろう。 なかでも, 輸
入資材の決済は, 恒常的に発生する資金線りに関する間題のlつとなって
おり,その条件がI)/P (documentsagainst payment)に緩和されたとはいえ,
L/C (payment byletter of credit)よりも支払い期日が2週間ほど(すなわ
ち海上輪送期間の分だけ) 後ろにズレたことを意味しているにすぎなかった。











































の受諾であったといえよう。逆に, セルコホー ムは, かなり有利な決済条







ろ う。 また, このシステムというのは, 部門内のムダな工程を省いたり,













をっかって実行してきた資材発注業務を, より定型化し, コンビュータ ・
ネット ワーク上で処理していくというものであった。
すなわち, 情報端末の画面に映し出されたフォマーットに従つて, 日本
においてセルコホー ムが必要な資材 (例えば窓) の形状および数量を日本
語で入力すれば, カナダのヴァイスロイの端末から, 英語の原価積算書,
発注書, 請求書, 製造指示書などが自動的に出力されてくる仕組みである。






う戦略的役割も期待されていたといえよう。 すなわち, 同システムは, セ
75)ViceroyHomesLomited1998AnnualReport,p.3

















インター フ:L イスの間題などが残されており, 同ERPパッケージはセル
コホーム側のシステムにうまく通結されていないという。 そのため, 両社
の取引においては, まず今まで通りファ ッ クスでカナダに図面が送られ,
その後, ヴァイスロイが図面から必要な資材をひろい上げ, ERPのフォー
マットに従つて自らの手でデータ入力していくという形式をとっている。









止する。一方,同社のグルー プ会社,ユニグロー リ ・ーマリン・コー ポレー
















この仙台港への寄港休止をうけて, セルコホームのロジステ ィ ッ クスは,
ひとまず以下のような形に変更された。 セルコホー ム提供の資料によれ





l8日に, 「突如エバーグ リ ンーが4月から仙台港より 〔完全〕撤退する旨
の連絡 台湾本社よりニュー ヨー クのエバーグリーン統括部へ指示」8l)
























となる。』 ェパーグリ ンーの仙台向けサ ビースが受けられないとすると価
格アップにつながる。仙台通関ではなく東京, 横浜通関にすると海上運賃
は安くなるが陸送の運賃コストが上がり総体的なコストが上がる。 2.
「船会社を変えることにより, 工場出荷のスケジュー ルが変わり, 生産ス
ケジュー ルに影響を及ぼすと共に入荷スケジュールが変わる。』 一時的で
あるが現場に混乱が出る。 エバーグ リー ン金躍日仙台入船だが他船だと土
限日の入船となり一日ずれる。 3.  『ハイキュープコンテナの供給に影響
が出る」 40feetハイキュープコンテナを数多く持つているエパーグリーン
から船会社が変わることにより, 使用できるハイキュー プコンテナ数が減
少し, またバンクー バ一港の慢性的コンテナ数の不足のため, 安定したコ
ンテナの供給が出来なくなる。 コンテナ供給不足に至ると, 工場出しの日
程がズレ, 工場生産スケジュー ルに影響が出る。 ひいては現場の工程の運
れにっながる。 コンテナを持つているエバーグ リー ンで東京降ろしにする

























すなわち, 当面のところは, エパーグ リ ンーからハイキューブコンテナを
最大5本まで確保する約束を取りっけたうぇで, それをいったんェパーグ
リーンあるいはCOSC0を使つてバンクーバ一港から横浜港まで運び, そ





こでCOSC0の内航フ ィ ー ダ一船に積み替えて仙台港に入港する という形





さらに, 中長期的対策について, セルコホー ムは以下のようにコメント


















ものであることから, セルコホー ムが打ち出す 「仙台港を利用した輸出の
85) セルコホーム提供資料 (2000年5月l6日) よ り。
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でなくLOCAL T0 LOCALの発想のもと, 地方にまでも積極的な広報活
動をおこなっているのは, カナダ大使館だけ」86) と自信を持つて語つて














importer of Canadian prefabricated homes)として公表され,カナダ産業大
臣ジョン・マンリィ( John Ma ley),カナダ産業省ビルディングシステ
ム部長マレイ・ハーディー(Murray H rdie),駐日カナダ大使館参事官




































変化が 「交渉ゲ ムーをより有利に進めたい」 あるいは 「より効率的なシス
テムを構築したい」 といった, セルコホー ムおよびヴァイスロイ双方にお
ける戦術的な動機こそが主たる原動力となって実行されてきたものと考え
られる。 ここで, 図表32のように, も う一度その動態を分かりやすく整理
したうえで, それぞれの段階毎の内容をみていきたい。
第lに,  コンソリデータ一依存型から自社調達システムへの切り替えを




















































































































て集中化を図ることで, セルコホー ムは, ヴァイスロイに対して, インス




でセルコホー ムにより有利な方向への変化が確認された。 それでは, いか











な鍵となってきた。 そこでは, セルコホー ムが日本国内で構築してきた自
社販路あるいはバートナシップ向けの販路, いわゆる流通力ないし販売力
こそが交渉上の武器として大いに機能することになった。






勘案すれば, 今のところは, セルコホー ムからの要望を受け入れ安定的な
取引関係を確立しておくことが, 現在の売上げを維持し, さらに将来的な
拡大を図るための不可欠な行動だと判断したのであろう。
もちろん, セルコホームも, ヴァイスロイの工場を活用し, さらにカナ
ダ国内においてヴァイスロイが保持する物流の前段階にある資材供給会社







































































































る93)。 こうなると, エパーグ リ ンーの仙台港からの完全撤退も, 船会社
の変更という手段をもって何とか乗りきったことになる。 なるほど, 結呆
からみれば, エバーグリーンの交渉力もそれほど高いものではなかったと
いえよう。 しかし, COSC0が, エバー グ リ ンー同様の輪送価格やサービ




ついて, 交渉ク二一ムという見方を適用したうえで, 整理し, 理解してきた。
さて, 幾つかの大手輪入住宅メーカ へーのヒアリングにおいても, 今後の
住宅産業では, 発注時のスケールを稼きだし, いかに安く資材や都材を調
達できるかが勝負の分かれ日になる, という見解が一様に強調されてい










イのポー ト ホー プ工場の従業員に対して, 「日本国内の不況がさらに長期
化し, セルコホームからの価格引き下げの要望が高まってきた時に, ヴ ァ







くれればコストは幾分低減できるだろう。 もはや, 我われには, スケール
拡大によるコストダウンしか道がない」95) という答えが返つてきた9li)。
このように, 発注量の拡大, すなわちセルコホー ムによる日本での販売










あろう。 そうなると, セルコホー ムの販売拡大が限界(これ以上はパイを拡
大できない状態)に達したときに, もしかすると現行の交渉力の分布に大







95) ヴーァイスロイでのヒアリング (l998年9月23日) よ り。























ていくのであろうか。現在, セルコホー ムは, 首都圈での拡販に力を注い
でいる97)。とはいえ,首都圏は,東北のローカル市場とは異なり,数お
おくの強力なライバル達が鍋を削り合う競争の激しい市場である (前掲の































も難しい課題が残される。「セルコホーム」(Selco Home) と い うコー ポレー
ト'プランド,さらに主力商品の輸入住宅「ザ・故郷」(The Home)の製
品ブランドを全国レぺルで強化し, それらのブランド力を拡販に繁げてい































99) しかし, 本稿の脱稿の直前におこなった調査で. l999 (平成ll) 年9月より
製品プランドおよびコーポレートプランドの利用を許可する方針に転換した
ことが明らかになった。セルコホーム関係者へのヒアリング(2000年l2月l5
日 ) よ り。なお,この点にっいては.村山(200l)で詳しく論じている。
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